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RESUMEN

En el siguiente trabajo se pretende hacer un estudio de viabilidad para la creacion
de una empresa dedicada a la produccién de Pijameria.

Se investigara sobre las necesidades que tienen los consumidores de productos
de pijamas, en lo que se refiere a su uso. Se evaluara que beneficios obtendrian
tanto los usuarios de los productos de pijamas, como los creadores de la
empresa.

El proyecto que se presenta es de clasificacion aplicada y descriptiva ya que se
muestran los objetivos propuestos para la creacion de una empresa partiendo de
la investigacion acerca de la produccion, de pijamas tanto de damas como de
nifos presenta datos de las empresas del sector que tienen debilidades en la
fabricacion de pijamas infantiles. También muestra la demanda que tiene este
mercado y la poblacion consumidora de los productos de pijamas por medio de la
observacion, andlisis y sintesis de la viabilidad para crear la empresa, con una
poblacién con diversas necesidades.

Con base en la informacion del estudio de mercado se refleja claramente que la
gran mayoria de la poblacion son fuertes consumidores de productos de pijamas
tanto de damas como infantil. La industria satisface necesidades béasicas en la
poblacion. Mostrando este proyecto como una idea rentable que puede incidir
positivamente en la sociedad dando oportunidades de empleo y mejorando la
calidad de vida.

En el estudio realizado, se muestran diversos aspectos como: mercadotecnia,
analisis de la competencia, estudio financiero, estrategia organizacional y plan
operativo.

En conclusién este trabajo da a conocer los puntos por los cuales se cree que esta
idea de negocio, basada en la creacion de una empresa (productora de pijameria)
es viable, dando a conocer las debilidades y fortalezas de la organizacion y del
producto en el mercado, La iniciativa empresarial es un proyecto de vida por esto

se pretende mostrar, que en el ambito de investigacion, se ha creado una



necesidad de desarrollar una empresa, la cual cumple con las necesidades de un

publico de todos los niveles socio-econdmicos.
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INTRODUCCION

La creciente globalizacion del mercado hace que los empresarios de hoy dia
deban buscar nuevos contactos comerciales sabiendo que no existen fronteras

cuando de negocios se trata.

Por su parte, Colombia es un pais potencialmente industrial, que si bien es
considerada como una nacién en via de desarrollo debe su mayor riqueza a los
recursos naturales propios, los cuales extraidos de la tierra, el subsuelo o directa
mente del mar son la mayor fuente de empleo de los colombianos y representan

un significativo valor a la industria colombiana.

Considerando entonces esta situacion seria propicio generar propuestas de
negocio y creacion de empresa a partir de esta fortaleza, mas cuando la economia

nacional lo reclama por sus altos indices de pobreza y desempleo.

En este orden de ideas el presente proyecto encuentra en la produccion de
pijamas una oportunidad para manufacturar y de ser factible explotada. Aun que
la su valoracion no ha marginado la idea de su industrializacién, las
investigaciones sobre ella estan despertando gran interés y la diversidad de
opciones para la produccion de estos productos resulta cada dia méas llamativa.

El analisis determina los mercados potenciales para la produccion de pijamas
tanto de dama como infantil, asi como las implicaciones financieras, productivas y

organizacionales que tendria la puesta en marcha del proyecto.

Esta es entonces pues una muestra del potencial empresarial que tiene Colombia

y que muchas veces se olvida debido al tradicionalismo comercial.
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1 EL PROBLEMA

1.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Segun consultas a través de Camara y Comercio de Medellin el Area Metropolitana
actualmente cuenta con 11566 empresas entre grandes, medianas y pequefas
dedicadas a la confeccion y se encuentran ubicadas en Medellin.

Estas empresas ofrecen productos como: camisetas, bluyines, ropa infantil, ropa interior

femenina y masculina, ropa para el hogar, deportiva, pajameria alta costura entre otros.

Gréafical

Composicion del Cluster Textil/lConfeccion Disefio y
Moda por tamafo de empresa

Mediana Grande
19% 05%
Pequeiia I\

7.2%

Micro
90.4%

Fuente: Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, 2010

Entre estas empresas solamente hay 646 dedicadas a la fabricacion de pijamas tanto de
dama como infantil. Encontrando en estos una debilidad en el producto, que aporta una
gran comodidad a la hora de dedicarse a descansar. Debido a la masiva utilizacién del

producto, estas empresas dejan un sector de la poblacién inconforme.
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Las empresas de pijamas por determinadas condiciones fabrican una amplia variedad de
referencias de produccion, causa por la cual dedican menos importancia a la fabricacion a
una pijama que sea de una aceptacion del 100%, por este motivo no funciona
debidamente, lo que afecta directamente al usuario quien no recibe satisfactoriamente el

servicio.

Otro factor que influye es la falta de interés por la innovaciéon de los procesos establecidos

y la falta de capacitacion del personal involucrado en el proceso.

Cuando se presentan todos estos inconvenientes afectan al cliente y a la compafia
generando consecuencias como:

Disminucion de rentabilidad.

Saturacion de productos.

Pérdida de clientes.

Menor competencia en el mercado.

Perdida del good Will. (Buen nombre)

YV V. V V V V

Alto nivel de inventario.

Inconvenientes que llevan al consumidor a la sustitucién de este producto en el mercado,

opacando la rentabilidad que esté le aporta a la economia del &rea metropolitana.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Qué factibilidad existe para la creacion de una microempresa de pijameria en las

comunas 5, 6y 7 del municipio de Medellin?
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2. JUSTIFICACION

Se propone la aplicacién de estudios de mercadeo, financiero, técnico, administrativo y
legal para encontrar la demanda y oferta, el grado de interés por las empresas productoras
de pijamas y los diversos escenarios. Se determinara la inversion y los medios de
financiacion, teniendo encuesta todos los pardmetros legales, equipos necesarios y
personal requerido para su creacion, legalizacion y funcionamiento. Se plantara una
estructura organizacional y sus requerimientos legales para la creacion de una empresa
dedicada a la produccion de pijamas.

La creacion de esta empresa sirve para que los usuarios consumidores de pijamas puedan
disponer de productos econdmicos y de buena calidad y podra el usuario satisfacer las

necesidades demandadas.

La realizacion de este proyecto podria generar como minimo 6 empleos directos del cual
se beneficiaran sus respectivas familias. La poblacién consumidora de pijamas del area

metropolitana contaria con una empresa dedicada a producir pijamas de facil adquisicion.

El aporte de este proyecto para la ciudad permite la identificacion no sélo de nuevas
empresas que generan empleo, sino también refleja una de las tantas necesidades que se
presentan diariamente y que carecen de importancia ya que no se ven a simple vista, sino

gue son producto de factores tanto internos (institucién) como externos.

El nivel de formacion otorgado por la Institucion Universitaria Pascual Bravo permitira que
este proyecto se lleve a cabo y se pueda ejecutar, en la medida en que este se considere
prioritario y conveniente para el desarrollo no solo de sus profesionales sino también del

aporte al desarrollo de la ciudad.
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de viabilidad para la creacion de una empresa dedicada a la

produccion de pijameria para dama e infantil.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

> Estructurar el plan de mercadeo

> Definir la estructura organizacional de la empresa.

> Describir plan operativo de la empresa.

> Calcular costos financieros para la implementacion de la empresa
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4. REFERENTES TEORICOS

4.1 MARCO TEORICO CONCEPTUAL

El mercado textil y confeccibn en Antioquia y sus departamentos aledafios se ha
convertido hoy por hoy en un mercado de puertas abiertas donde se conocen los
productos importados y nacionales sin importar la raza o la procedencia, quienes buscan
conocer nuevos clientes potenciales, expandir sus canales y concretar nuevas

negociaciones.

Antioquia es un departamento industrial que ha logrado reconocimiento entre sus
compradores, por tanto es importante la revision de todos sus productos tanto nacionales

como internacionales.

Las empresas productores de pijamas son un negocio en expansion las importaciones de
estos productos aumentaron en la Ultima década permitiendo encontrar un sin nimero de
posibilidades y ventajas aplicadas al campo o area de estos, que se pretenden producir y
comercializar, con excelentes resultados econdémicos y un desarrollo efectivo para su

procesamiento.

Miles de empresas dedicadas a la fabricaciéon y distribucién de productos textiles entre
almacenes de cadena que existen en diferentes lugares del area metropolitana
encargadas de distribuir los productos a 3.317.166 habitantes ubicados en toda el area

metropolitana y sus areas aledanas.

Algunos de los factores que influyen sobre las decisiones y oportunidades de mercadeo.

Cualquier estrategia de mercadeo, cuenta con varios factores que se interrelacionan y
actian conjuntamente. Por ejemplo, cuando una compafia decide vender Gnicamente por
Internet, deberé preocuparse por el desarrollo de un website, formas de pago por comercio

electronico, distribucion de mercancias por correo etc., si decide vender en los hogares,
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necesitara mantener una fuerza de vendedores adecuada, folletos informativos y segun el
tipo de actividad que desarrolla debera establecer estrategias y procesos.
A continuacion las estrategias que se deberan tener en cuenta siempre en mercadeo.

(Més importantes).

. Estrategia de Seleccion del Mercado Obijetivo.

. Estrategia de Desarrollo del Producto.

. Estrategia de Distribucion.

. Estrategia de Promocion y Publicidad.

. Estrategia de Ventas.

. Estrategia de precios.

. Estrategia de Comunicacion y Servicio al Cliente.

. Estrategia de asistencia técnica y manejo de fallas.

© 0 N O o0~ WDN P

. Estrategia de localizacion.

4.1.1 El Disefio como Estrategia.

Identidad: La identidad corporativa es como la “personalidad” de la empresa. El disefo de
identidad corporativa puede forjar la base de una estrategia de diferenciacion. ¢qué mejor

manera de distanciarse de la competencia que afirmarse diferentes?

La identidad corporativa es el tipico ejemplo que ilustra la diferencia entre lo puramente
cosmético y la vision estratégica. Cosmético si se piensa en un simple cambio de logotipo,
pero altamente estratégico si refleja un proceso de cambio en la empresa, o0 si se utiliza
para armonizar aspectos tan vitales como la mision y objetivos de la empresa, su
actuacion real y la comunicacion con sus clientes. A menudo he observado como un
proyecto de identidad corporativa actuaba como “catalizador” de un cambio o
reorganizacion de la empresa, haciendo este cambio mas visible y comprensible. Otras
veces, ha ayudado a mejorar la definicion de un proyecto empresarial naciente,

evidenciando contradicciones o clarificando su posicionamiento.
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Producto: El disefio de producto es la clave de éxito de muchas empresas lideres, pero
también aqui hay que saber como innovar. Lo que para algunas empresas puede suponer
la gallina de los huevos de oro, para otras puede resultar totalmente inviable. No existe
nada que debamos llamar “producto de diseno” y que por ello beneficie a cualquier
empresa. Sin embargo, el disefio de producto puede ser la clave de estrategias tan
diversas como la redefinicion del publico objetivo y la apertura de nuevos mercados, la
optimizacién de los costes logisticos o la reorganizacion de la produccion. Pero es en el

contexto de una estrategia bien definida donde el disefio muestra toda su utilidad.

Comunicacién: Muchas empresas basan su estrategia de éxito en la comunicacion. En
mercados de servicios o en los que es dificil sobresalir por el disefio de producto, llegar de
forma efectiva a los potenciales clientes puede ser vital. En la actual sociedad de la
informacion, los medios que una empresa puede emplear para comunicarse se multiplican,
y las posibilidades de aprovecharlos también. Hay que pensar en los &mbitos tradicionales
como la publicidad, el packaging o el PLV (Publicidad en el lugar de venta, también
conocido como POP), pero también en los nuevos medios: Internet y la multimedia ofrecen
grandes oportunidades para innovar en el marketing y la comercializacion de productos y
servicios, y es el disefio el que puede proporcionar coherencia y eficacia a este tipo de

medios.
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4.1.2 Costos fijos y variables

Todo negocio, consiste basicamente en satisfacer necesidades y deseos del cliente

vendiéndole un producto o servicio por mas dinero de lo que cuesta fabricarlo.

La ventaja que se obtiene con el precio, se utiliza para cubrir los costos y para obtener una
utilidad.

La mayoria de los empresarios, principalmente de pequefias empresas definen sus precios
de venta a partir de los precios de sus competidores, sin saber si ellos alcanzan a cubrir
los costos de sus empresas. La consecuencia inmediata derivada de ésta situacion es que
los negocios no prosperan. Conocer los costos de la empresa es un elemento clave de la
correcta gestion empresarial, para que el esfuerzo y la energia que se invierte en la

empresa den los frutos esperados.

Por otra parte, no existen decisiones empresariales que de alguna forma no influyan en los
costos de una empresa. Es por eso imperativo que las decisiones a tomarse tengan la

suficiente calidad, para garantizar el buen desenvolvimiento de las mismas.

Para evitar que la eficacia de estas decisiones no dependa Unicamente de la buena suerte,
sino mas bien, sea el resultado de un analisis de las posibles consecuencias, cada

decision debe ser respaldada por tres importantes aspectos:

> Conocer cuales son las consecuencias técnicas de la decision.
> Evaluar las incidencias en los costos de la empresa.
> Calcular el impacto en el mercado que atiende la empresa.

Como se ve, el célculo de costo es uno de los instrumentos mas importantes para la toma
de decisiones y se puede decir que no basta con tener conocimientos técnicos adecuados,
sino que es necesario considerar la incidencia de cualquier decision en este sentido y las

posibles o eventuales consecuencias que pueda generar.
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El calculo de costo, por ende, es importante en la planificacion de productos y procesos de

produccion, la direccion y el control de la empresa y para la determinacion de los precios.

Toda empresa, cualquiera sea su naturaleza, persigue una serie de objetivos que orientan

su actividad y ordenan el camino de sus acciones.

Estos objetivos son de diversa caracteristica y marcan el perfil y la vision del negocio;

como por ejemplo:

Obtener dinero
Desarrollarse

Mantenerse en el tiempo
Alcanzar nuevos mercados

Tener productos y servicios de buena calidad

YV V V V V V

Prestar servicio eficientes


http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/administracion/planeacion.htm
http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/administracion/direccion.htm
http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/administracion/control.htm
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Cuadro 1. Modelos de plan de negocio SENA

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE - SENA

FONADE
FONDO EMPRENDER
PLAN DE NEGOCIO
RESUMEN EJECUTIVO

Investigacion de Mercados

MERCADO

CONCEPTO

CONTENIDO

Definicion de
Objetivos

Defina los objetivos a lograr con el desarrollo de su
proyecto, teniendo en cuenta aspectos sociales,
econémicos, ambientales y los deméas que usted
considere relevantes.

Justificacion y Antecedentes
del Proyecto

Justifique las razones para el desarrollo del proyecto
teniendo en cuenta aspectos sociales, econdmicos,
ambientales y las demés que usted considere
relevantes para la justificacién de su proyecto. Asi
mismo relacione los antecedentes del proyecto

Anéalisis del Sector

Consigne el estudio realizado acerca del desarrollo
tecnologico e industrial del sector; comportamiento del
sector en los ultimos 3 afios, su evolucion y
tendencia prevista a corto, mediano y largo plazo.

Analisis de Mercado

Elabore un diagndstico de la estructura actual del
mercado nacional y/o de los paises objetivos; defina
el mercado obijetivo, justificacion del mercado obijetivo,
estimacion del mercado potencial, consumo aparente,
consumo per capita, magnitud de la necesidad, otro;
estimacion del segmento/ nicho de mercado (tamafio
y crecimiento), Perfil del Consumidor y/o del cliente.
importaciones y exportaciones del producto/ servicio a
nivel nacional y mercados objetivos
(paises);Relacione los productos sustitutos y
productos complementarios

Analisis de la
Competencia

Identificacion de principales participantes y
competidores potenciales; analisis de empresas
competidoras; Relacion de agremiaciones existentes;
Andlisis del costo de mi producto/servicio frente a la
competencia; Analisis de productos sustitutos;
Andlisis de precios de venta de mi producto /servicio
(P/S) y de la competencia; Imagen de la competencia
ante los clientes; Segmento al cual esta dirigida la
competencia; Posicion de mi P/S frente a la
competencia.




Estrategias de Mercado
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CONCEPTO

CONTENIDO

Concepto del
Producto 6
Servicio

Descripcidn béasica, especificaciones o caracteristicas,
aplicacion/ uso del producto o servicio (por Ej. Si el
B/S es de consumo directo, de consumo intermedio,
etc.), disefio, calidad, empaque y embalaje, fortalezas
y debilidades del producto o servicio frente a la
competencia

Estrategias de
Distribucién

Especifique alternativas de penetracion, alternativas
de comercializacion, distribucién fisica nacional 6
internacional, estrategias de ventas, presupuesto de
distribucién, tacticas relacionadas con distribucién,
canal de distribucion a utilizar. Estrategias de
comercializacion.

Estrategias de
Precio

Presente un analisis competitivo de precios, precio de
lanzamiento, punto de equilibrio, condiciones de pago,
seguros necesarios, impuestos a las ventas, costo de
transporte, riesgo cambiario, preferencias
arancelarias, tacticas relacionadas con precios,
posible variacion de precios para resistir guerra de
precios. Explique la manera mediante la cual definio el
precio.

Estrategias de Promocion

Explique 6 describa la estrategia de Promocion
dirigida a clientes y canales (descuentos por
volumenes o por pronto pago), manejo de clientes
especiales; conceptos especiales que se usan para
motivar la venta, cubrimiento geografico inicial y
expansion; presupuesto de promocion, Costo
estimado de promocién lanzamiento y publicidad del
negocio. Precio de lanzamiento y comportamiento
esperado del precio (tasa de crecimiento)

Estrategias de
Comunicacion

Explique la estrategia de difusién de su producto 6
servicio; explique las razones para la utilizacion de
medios Y tacticas relacionadas con comunicaciones.
Relacione vy justifique los costos.

Estrategias de
Servicio

Relacione los procedimientos para otorgar Garantias
y Servicio Postventa; mecanismos de atencion a
clientes (servicio de instalacion, servicio a domicilio,
otros), formas de pago de la garantia ofrecida,
comparacién de politicas de servicio con los de la
competencia.

Presupuesto de la Mezcla de
Mercadeo

Cuantifique vy justifique los costos en que se incurre en
las estrategias de mercadeo antes
relacionadas(Producto, Precio, Plaza, Promocion)




Estrategias de
Aprovisionamiento
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Describa la forma de aprovisionamiento, precios de
adquisicion, politicas crediticias de los proveedores,
descuentos por pronto pago 0 por volumen, en caso
afirmativo establecer las cuantias, volumenes y/o
porcentajes etc. Definir si los proveedores otorgan
crédito, Establezca los plazos que se tiene para
efectuar los pagos

Proyecciones de Ventas

CONTENIDO

RECUADRO

Proyeccion de Ventas 'y
Politica de Cartera

Defina cantidades de ventas por periodo
(mensualmente, trimestralmente, o semestralmente, el
primer afo y los totales por afio, para el periodo de
evaluacion del negocio (este periodo es variable
acorde con la naturaleza del negocio), teniendo en
cuenta las demandas estacionales en caso de
presentarse, asi como los aumentos. Determine los
ingresos (en $) de acuerdo a la estrategia de precio y
a la proyeccion de unidades vendidas. Cada producto
debe tener asociado la posicién arancelaria de
Importacion /Exportacion. La proyeccion de ventas
debe ser producto de un analisis en el que se haya
utilizado un método de proyeccién como los
relacionados en la caja de seleccion que ofrece el
sistema. Explique cudl es la fuente de los datos
histéricos y las razones por las que se utilizo el
método seleccionado. Defina si dadas las
condiciones del mercado se requiere otorgar crédito a
los clientes. En caso afirmativo establecer los plazos
de la cartera y los porcentajes respecto del valor de la
venta.




Modelos de plan
de negocio SENA

Operacion

26

OPERACION

CONCEPTO

CONTENIDO

Ficha Técnica del Producto 6
Servicio

Describa las caracteristicas técnicas del producto o
servicio a desarrollar: capacidad, cualidades, disefio,
tamafio, tecnologia, caracteristicas fisicoquimicas,
condiciones climéticas, factores ambientales,
caracteristicas de empaque embalaje, almacenaje,
etc.

Estado de
Desarrollo

Describa del estado del arte del bien o servicio 6 el
avance que se tiene del nuevo bien o servicio a
desarrollar

Descripcion del
Proceso

Relacione y Describa en forma secuencial cada una
de las actividades y procedimientos que forman parte
del flujo del proceso de produccién de su producto 6
servicio En caso de subcontratacion describir el
proceso que es responsabilidad de la empresa (hacer
diagrama de flujo de proceso, e insertarlo como
archivo adjunto)

Necesidades y
Requerimientos

Relacione las materias primas e insumos requeridos
en el proceso de produccion de su producto por cada
unidad de producto y por periodo de produccion;
Tecnologia requerida: descripcién de equipos y
maquinas; capacidad instalada requerida;
mantenimiento necesario; Situacion tecnoldgica de la
empresa: necesidades técnicas y tecnologicas; Mano
de obra operativa especializada requerida.
Cuantificacion del PRESUPUESTO requerido para el
cubrimiento de las necesidades y requerimientos.

Plan de
Produccién

Tomando como referencia el plan de ventas,
establezca las cantidades a producir por periodo,
teniendo en cuenta las politicas de inventario de
acuerdo con la naturaleza del negocio. Programa de
produccion (cuantifique la produccién de unidades de
producto por periodo de tiempo; por Ej. Cajas de
tomate por /mes, numero de almuerzo producidos y
vendidos por mes, Etc.), presente el incremento de la
produccion en el tiempo por Ej. primer mes = 0 cajas
de 50 unidades,....... quinto mes = 300 cajas de 50
unidades, ....sexto mes= 400 cajas de 50 unidades, ...
mes n= 1000 cajas de 50 unidades




Plan de Compras
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RECUADRO

CONTENIDO

Consumos Por Unidad de
Producto

Basado en el Plan de Produccion, identifique,
describa y justifique la cantidad de cada insumo

gue se requiere para producir una unidad de producto,
registrando la informacion requerida por el sistema.

Costos de Produccion

CONTENIDO

CONCEPTO

Costos de Produccion

Relacione el Costo de las materias primas (definiendo
precio por unidad de medida), precios actuales, y
comportamiento esperado y/o tendencias, Costo de
los insumos (definiendo precio por unidad de medida).
Costo de transporte de productos terminados. $/ por
unidad de medida. Costos de los materiales de
empaque. Costo de mantenimiento de la maquinaria y
equipo (por afio). Costo de mantenimiento de
instalaciones. En los casos que sea necesario
establecer costo de repuestos. En los casos que se
requiera, establecer el costo del arrendamiento de
instalaciones de maquinaria y equipo, 6 de lotes o
terrenos. Requerimiento de mano de obra directa por
periodo (Ej.: por semana, por mes, etc.). Costo de
mano de obra directa por periodo en horario normal.
En los casos que se requiera, establecer si existe
estacionalidad en el requerimiento de mano de obra
para la operacion del negocio. Costos adicionales de
mano de obra directa por concepto de labores que se
deben desarrollar en horas extras. Costo por periodo
de mano de obra indirecta. Costo estimado de los
servicios publicos para el componente de produccién.
Costos estimados de mantenimiento y repuestos para
el componente productivo del negocio.
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CONCEPTO

CONTENIDO

Infraestructura

Relacione las maquinas a adquirir indicando la
funcién de cada una de ellas en la produccion 6
servicio, relacione el mobiliario y las herramientas a
utilizar en su proceso productivo, indicando el costo
unitario de adquisicion de cada maquina, herramienta
y mobiliario. Costo de construccion y/o remodelacion
de las instalaciones requeridas. Requerimiento de
equipos, muebles e instalaciones para la parte
administrativa y de gestion comercial. Establezca si
estas forman parte de las inversiones fijas o se
adquieren por el sistema de arrendamiento.

Parametros Técnicos
Especiales

Para los negocios del sector agropecuario, entre
otros, defina los parametros técnicos como: Niveles
de conversion alimenticia, tasas de mortalidad, tasas
de natalidad, tasas de morbilidad, carga animal,
Toneladas por /ha, densidad de plantas por /ha, etc.

Estrategia Organizacional

ORGANIZACION

CONCEPTO

CONTENIDO

Anélisis DOFA

El andlisis debe contener la relacion de Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas que se
identifican en el producto. Esa relacion debe
complementarse obligatoriamente con una
descripcion del impacto estimado para cada una de
las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas
registradas. Adicionalmente, frente al impacto
identificado, se debe describir la estrategia a seguir
para mitigar o controlar los impactos negativos y
conservar o sostener los impactos positivos.

Organismos de Apoyo

Identifiqgue y relacione las entidades tanto privadas
como oficiales que vienen apoyando el proceso.
Descripcion del apoyo en la fase de definicion del
negocio, en la implementacion del mismo. Describa el
apoyo previsto para la etapa de operacion del
negocio.




Estructura Organizacional
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CONCEPTO

CONTENIDO

Estructura Organizacional

Describa la estructura organizacional incluyendo los
niveles directivo, administrativo y operativo.
Igualmente la conformacion de la Junta Directiva,
incluyendo la participacién de cada uno de los
miembros. Relacione los cargos previstos y el nimero
de empleados por cada cargo.

Aspectos Legales

CONCEPTO

CONTENIDO

Constitucion Empresa y
Aspectos Legales

Especifique el Tipo de sociedad que conformaria, cual
es su estado legal actual; Legislacion vigente
(normas urbana, ambiental, laboral y proteccién
social, registros, tributaria, proteccién intelectual y
ambiental) que regule la actividad economica, la
comercializacion de los Productos 0 Servicios,
Normas o Politica de distribucion de utilidades.

Costos Administrativos

CONCEPTO

CONTENIDO

Gastos de Personal

Registre los pagos estimados por concepto de
salarios (sueldo, prestaciones sociales, subsidios,
parafiscales), pagos al destajo o jornales,

honorarios a cancelar, una vez empiece a operar la
empresa, identificando mensualmente los valores por
cargo durante el primer afo. lgualmente, registre los
gastos o costos por concepto de dotaciones,
uniformes.

Gastos de Puesta en Marcha

Relacione y Cuantifique los gastos por concepto de
arranque y puesta en operacion de la empresa, tales
como registros, certificados, permisos, licencias,
estudios, etc.

Gastos Anuales de
Administracion

Registre los gastos administrativos estimados,
valorizados en forma anual, como servicios publicos.




Ingresos
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FINANZAS

CONCEPTO

CONTENIDO

Fuentes de Financiacion

Especifique la cuantia de los aportes de los
emprendedores, especificando si se trata de recursos
en efectivo o aportes en bienes y servicios,
estableciendo si los recursos se aplican a la etapa de
implementacion o a la etapa de operacion del
negocio. Si se tiene previsto incorporar recursos de
crédito al negocio, se requiere contar con la
informacion béasica del crédito: cuantia, destinacion de
los recursos (para inversiones fijas, para capital de
trabajo, etc.), plazo, forma de pago, tasa de interés
etc.

Igualmente, se hace necesario definir la Tasa de
rentabilidad, efectiva anual, a la cual aspiran los
emprendedores del negocio.

Formatos Financieros

Baje y diligencie los archivos de Balance inicial y
proyectado, Estado de Resultados y Flujo de Caja.
Tenga en cuenta que los periodos de proyeccion (
para n afios) deberan estar en funcién de la
naturaleza del negocio, no obstante en ninglin caso n
podra ser inferior a 2, una vez diligenciados los
formatos utilice la opcidon que el sistema ofrece para
subirlos.

Egresos

CONCEPTO

CONTENIDO

Egresos

Ingrese la siguiente informacion: indice de
Actualizacidbn monetaria, que representa la tasa anual
de crecimiento esperada de los egresos, Inversiones
Fijas y Diferidas a efectuar. También debera ingresar
en el respectivo cuadro los Costos de Puesta en
Marcha.
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CONCEPTO

CONTENIDO

Capital de Trabajo

Son los recursos que el emprendedor necesita para
financiar la operacion del negocio, suficientes hasta el
momento de recuperar las ventas, como: adquisicion
de materia prima, adquisicion de insumos, pago de
mano de obra, costos de transportes, compra de
materiales de empaque, arrendamientos, servicios
publicos, etc. (costos operacionales).

Plan Operativo

PLAN OPERATIVO

CONCEPTO

CONTENIDO

Cronograma de Actividades

Es la herramienta que permite registrar las
actividades, recursosy tiempos en el cual se
desarrollara el plan de negocio, a través de esta
herramienta se podra hacer seguimiento a los
avances, utilizacion de los recursosy gestion, con el
fin de observar en forma clara la realizacion del
proyecto. Para cada actividad registre las metas a
lograr y los requerimientos de recursos por periodo.

Metas Sociales

CONCEPTO

CONTENIDO

Metas Sociales del Plan de
Negocio

Especifique cuales son las metas sociales a lograr
con la puesta en marcha del plan de negocio

Plan Nacional de Desarrollo

Especifigue como se enmarca el proyecto presentado
en los objetivos del Plan Nacional de Desarrollo
(digitar obligatoriamente)

Plan Regional de Desarrollo

Especifigue como se enmarca el proyecto presentado
en los objetivos del Plan Regional de Desarrollo,
(digitar obligatoriamente)

Cluster 6 Cadena Productiva

Indigue a que cluster o cadena productiva se asocia el
proyecto propuesto, identificando en qué fase de la
cadena se integra digitar obligatoriamente

Empleo

Para cada empleo directo a generar, debera
seleccionar el mes a partir del cual empezara a pagar
el salario registrado, adicionalmente, debe seleccionar
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para cada uno de ellos que caracteristicas de
"poblacion Vulnerable" cumple, si es el caso.

Emprendedores Ingresar en los campos de beneficiario con la opcion
si/no, igualmente debe ingresar el porcentaje de la
participacion accionaria para cada uno.

IMPACTO
CONCEPTO CONTENIDO

Impacto Econdmico, Regional,
Social, Ambiental

Describa los aspectos de su Plan de Negocio que
segun su criterio generarian impacto Econdmico,
Social y Ambiental cuantificando los resultados del
impacto por ejemplo en generacion de empleo directo
en las diferentes fases del proyecto, ventas
nacionales y exportaciones, cobertura de poblacion
objetivo, clientes, consumidores, y proveedores de
materias primas e insumos, planes de mitigacion
ambiental, compensacién, 6 correccion, y cuantificar
su costo de implementacion y mantenimiento

Resumen Ejecutivo

RESUMEN EJECUTIVO

CONCEPTO

CONTENIDO

Concepto del Negocio

Describa en forma concreta los objetivos que se
persiguen con la puesta en operacion del proyecto,
actividades econdémicas a las que se dedicara, la
funcion social que cumplira, las necesidades del
mercado a satisfacer, mercado objetivo, etc.

Potencial del Mercado en
Cifras

Resuma con cifras el potencial de mercados
regionales, nacionales e internacionales que tiene el
bien o servicio

Ventajas Competitivas y
Propuesta de Valor

Ventajas mas destacadas (comerciales, técnicas,
operacionales, financieras, etc.) del producto 6
servicio, que segun su criterio le permitira asegurar
el éxito y valores agregados con respecto a lo
existente 0 la competencia.

Resumen de las Inversiones
Requeridas

Defina las principales inversiones, aportes de los
socios, recursos solicitados al Fondo Emprender

Proyecciones de Ventas y
Rentabilidad

Resuma las cantidades a vender, los precios de venta
estimados, por periodo, y la rentabilidad esperada el
proyecto, en términos de la tasa interna de retorno.

Conclusiones Financieras y
Evaluacion de Viabilidad

Concretamente presente las principales bondades
financieras y sustente la viabilidad comercial
(mercados), técnica, ambiental, legal y operativa.
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Equipo de Trabajo

CONCEPTO CONTENIDO
Resumen Ejecutivo Presentacion de los datos béasicos del proyecto y del
grupo de trabajo (Asesores y Emprendedores), que
hacen parte del proyecto.

ANEXOS

CONCEPTO CONTENIDO
Anexos Documentos relacionados con el plan de negocio

4.2 MARCO CONTEXTUAL

Uno de los objetivos empresariales mas importantes a lograr es la "rentabilidad”, sin dejar
de reconocer que existen otros tan relevantes como crecer, agregar valor a la empresa,
etc. Pero sin rentabilidad no es posible la permanencia de la empresa en el mediano y

largo plazo.

Cuando se analizan los Costos, ambos temas - costos y rentabilidad - tienen muchos

puntos en comun.

Rentabilidad es sinbnimo de ganancia, utilidad, beneficio y lucro.

Para que exista rentabilidad "positiva”, los ingresos tienen que ser mayores a los egresos.

Lo que equivale a decir que los ingresos por ventas son superiores a los costos.

Este trabajo de grado se realiza en la ciudad de Medellin departamento de Antioquia.

Los datos obtenidos y recopilados para la creacion de esta empresa se dan entre los
meses De AGOSTO a NOVIEMBRE del 2012
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5. METODOLOGIA
5.1 EL TIPO DE ESTUDIO

Es de tipo exploratorio teniendo en cuenta que los datos obtenidos brindando respuestas
a los objetivos plateados a los posibles consumidores de los productos de pijamas que
producira la empresa. También muestra la necesidad que tienen de productos

innovadores, con precios asequibles a los consumidores y de buena calidad.

5.2 EL METODO

En este proyecto se usara un método analitico ya que a través del andlisis de los
diferentes componentes del plan de negocios se podra determinar la viabilidad de la

creacion de la empresa en las comunas 5, 6 y 7 del &rea Metropolitana de Medellin.

5.3 LA POBLACION

Estos productos van dirigidos a mujeres entre 1 afio y los 90 afos de los estratos 1, 2, 3
y 4 de las comunas 5, 6 y 7 de Medellin. De los 2.337 habitantes de Medellin, 1.158 son

mujeres

5.4 MUESTRA

Se tomaran muestras aleatorias a mujeres del sector, amas de casa, empleadas,

estudiantes, ejecutivas de Medellin.

5.4.1 TAMANO DE LA MUESTRA

N= 366236 mujeres de estratos 1,2,3 de las comunas 5, 6 y 7 Medellin
Q= Probabilidad de no éxito

P= Probabilidad de éxito

Z% Intervalo de confianza = 1.96%

E= error de la posible encuesta (5%)

No =Z?P.Q/E?

= (1,96)2 (0,65)(0,35)/(0,05)2
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= (3,8416)(0,2275)/0,0025

= 349.5856

N= 366236 mujeres de estratos 1,2,3 de las comunas 5, 6y 7 de Medellin
N=n0/1 + (n0 - 1/ N)

= 349,5856/1+ (349,5856-1/366236)

= 349,5856/1,000951806

= 349,2532

= 350 mujeres Aprox de estratos 1,2,3 debo entrevistar

366236 mujeres * 0,60 = 219.742 mujeres

5.5FUENTES DE INFORMACION

5.5.1 Fuentes de Informacién Primarias

Parque del Emprendimiento
www.camara comercio de medellin.com
Directorio de paginas Amarillas

Internet

DANE

Informacién del Camara y comercio sobre los las empresas certificados en el area

metropolitana especificamente en las comunas 5, 6 y 7 para la produccion de pijamas.

Investigacion en la Camara de Comercio de Medellin sobre las empresas registradas para
la distribucién de pijamas tanto de dama como infantil. (Almacenes, miscelaneas,

cacharrerias, entre otros)


http://www.camara/
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5.5.2 Fuentes de Informaciéon Secundarias

Encuestas
Entrevistas directas

5.6 TECNICAS PARA LA RECOLECCION DE LA INFORMACION

La informacion y los datos para la ejecucion del proyecto “Estudio de viabilidad para la
creacion de una empresa dedicada a la produccion de pijamas” seran tomados por medio
de observacion directa, encuestas realizadas en puntos de distribucion, a consumidores
finales de pijamas, analisis del presupuesto para la puesta en marcha de la empresa y los

aspectos legales necesarios.

Parque del Emprendimiento
www.camara comercio de medellin.com
Directorio de paginas Amarillas

Internet

DANE

Encuestas

Entrevistas

5.7 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

Procedimiento de realizacion de encuesta, para la realizacion de la encuesta se dividid
la muestra en 2 segmentos uno realizaria 350 encuestas en los barrios de castilla,
robledo, Miramar, francisco Antonio Zea, doce de octubre, pedregal, Alfonso Lopez,
Kennedy, paris, Boyaca las brisas, Lopez de mesa, el diamante bello horizonte, que son

varios de los que conforman las comunas 5, 6 y 7 de Medellin


http://www.camara/
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5.7.1 Encuesta

A continuaciéon se hacen una serie de preguntas con el fin de obtener una informacién

importante a cerca del uso de pijamas

EDAD: Entre 12 Y 18 , Entre 19 Y 25 , De 26 en adelante___

Seleccione la respuesta correcta.
1. USA PIJAMA?

a). Si
b). no

2. SI USA PIJAMA, POR QUE LA USA?

a). Comodidad

b). Aseo

c). Proteccién a la temperatura
d). Otra

3. QUE TIPO DE PIJAMA PREFIERE

a). Capri

b). Short

c). Pantalon
d). Batola

e). Multiuso

4. QUE DISENO PREFIERE PARA ESTOS PRODUCTOS

a). Estampado
b). Fondo entero
c). Otro
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5. DENTRO DE LA GAMA DE COLORES LE GUSTARIA

a). Fluorescentes
b). Pasteles

c). Oscuros

6. COMO SUGIERE EL TIPO DE EMPAQUE

a). En caja
b). En bolsa
c). Otros

7. CON QUE FRECUENCIA REALIZA CAMBIOS DE PIJAMA

a). Trimestral
b). Semestral
c). Anual

d) Ocasiones especiales

MUCHAS GRACIAS



PREGUNTA No. 1
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Cuadro 2.
RESPUESTA PERSONAS %
Sl 250 71%
NO 100 29%
TOTAL 350 100%
Grafica 2.
USA PIJAMA

M S|
ENO




PREGUNTA No. 2
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Cuadro.3
RESPUESTA PERSONAS %
Comodidad 249 71%
Aseo 39 11%
Protecciéon a la 62 18%
temperatura

TOTAL 350 100%

Grafica 3.

H Aseo

SI USA PIJAMA POR QUE LA USA

H Comodidad

M Proteccion ala
temperatura
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Cuadro 4.
RESPUESTA PERSONAS %
Short 72 21%
Capri 43 12%
Batola 22 6%
Tentadoras 31 9%
Mul ti usos 58 17%
Pantalon 12 3%
Todas las anteriores 112 32%
TOTAL 350 100%
Grafica 4.

QUE TIPO DE PIJAMA PREFIERE

H Short

M Capri

i Batola

M Tentadoras

7] Mul ti
usos
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PREGUNTA No. 4

Cuadro 5.
RESPUESTA PERSONAS %
Estampado 150 75%
Fondo entero 100 17%
Otros 50 8%
TOTAL 350 100%
Grafica 5.

QUE DISENOS LE GUSTA

M Estampado
H Fondo entero

i Otros
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PREGUNTA No. 5

Cuadro 6.
RESPUESTA PERSONAS %
Fluorescentes 100 37%
Pasteles 145 34%
Oscuros 105 29%
TOTAL 350 100%
Grafica 6.

Dentro de la gama de colores le
gustaria

M Fluorecentes
H Pasteles

d Oscuros
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Cuadro 7.
RESPUESTA PERSONAS %
En caja 95 32%
En bolsa 155 51%
Otro 50 17%
TOTAL 350 100%
Grafica 7.
como suguiere el tipo de
empaque
M En caja
M En bolsa

i Otro
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Cuadro 8.

RESPUESTA PERSONAS %
Trimestral 90 27%
Semestral 110 34%

Anual 60 18%

Ocasiones especiales 70 21%

TOTAL 350 100%
Grafica. 8

Con qué frecuencia realiza cambios
de pijamas

M Trimestral

H Semestral

i Anual

M Ocasines
especiales
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6. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
CONFECCION DEDICADA A LA PIJAMERIA

6.1 PLAN DE MERCADO

CREACIONES CAHO, es una empresa que estara dedicada a la produccién y a la
comercializacion de pijamas, para damas entre los 1 y 80 afios.
El conocimiento del sector por parte de los promotores del proyecto ha permitido

Identificar ventajas especificas, con las cuales no cuenta la competencia como:

> Medidas que minimicen las causas de la insatisfaccion de los diferentes clientes
gue utilizan pijamas y multi usos.

> Medidas que permitan una buena atencion al cliente sobre quejas y reclamos.

> Identificacion de mejoras e innovacion en los productos para aumentar su
competencia.

> La empresa estard en capacidad de ofrecer excelentes productos, econémicos y de
buena calidad.

6.1.1 Definicion de objetivos

Objetivo general

El objetivo es brindar una Pijama en short y los diferentes clases de productos a las
personas consumidoras de estos en las comunas 5, 6 y 7 del area metropolitana, con

buena atencion y calidad a un bajo costo y ademas satisfaciendo sus necesidades.

Objetivos especificos

Sociales: Mejorar la calidad de vida de los consumidores de productos de pijameria.
Ademas la generacién de empleos en el sector industrial, para quienes trabajan en esta

area apoyando de esta manera el crecimiento de la economia en Medellin.
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Econdmicos: Generar ingresos econdémicos para la empresa mediante la produccion y
comercializacion de pijamas, generando utilidades que permiten el pago de impuestos, los
cuales son revertidos por las administraciones municipales en beneficios de interés

politico, social y econémico.

Ambientales: Producir productos que son utilizados por todo el género femenino
prestando gran comodidad a la hora de descansar, con procesos de produccién limpios,
reciclar los excedentes y darles buen uso a todos los desechos, comprometidos con la

preservacion del medio ambiente.

6.1.2 Justificacion y antecedentes del proyecto

La idea de crear una empresa dedicada a la produccion y comercializacién de pijamas
nace de una trabajadora, estudiante, emprendedora mujer que actualmente trabajan en el
area textil y de confeccion. OSMANY HOYOS CAVADIA (estudiante de tecnologia
produccién industrial), veo en este proyecto la oportunidad de ser empresarias y
presentarle al sector de confeccion y a los consumidores una nueva opcidén para

satisfacer una necesidad.

Con la realizaciéon de este proyecto se podran generar empleos directos como minimo

para seis personas.

En Antioquia y el area metropolitana el problema del desempleo se ha agudizado
generando el abandono de grupos familiares buscando una mejor suerte en otros lugares

fuera de este pais.

Con este proyecto buscaré que estos efectos negativos se minimicen mas el porcentaje

de emigrantes y la tasa de desempleo de nuestro pais.

Con este proyecto estoy aportando al desarrollo del area de confeccion. En mano de obra
calificada para el estudio de métodos, disefios y administracién adecuados.
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Con este proyecto ademas se pretende:

Estructurar la parte administrativa de la empresa.
Elaborar los planes de produccion.

Capacitar al personal operario

YV V V V

Conquistar mercado en las subregiones del noroeste, Suroeste, Oriente y
Occidente Antioquefio. Ocupar nuevos mercados en los departamentos que forman

la regién Andina de Colombia.

6.1.3 Analisis del sector

En el departamento de Antioquia y su area metropolitana el uso comdn de Pijamas y
demas productos para el descanso a hecho que el desarrollo industrial empiece a
demandar la necesidad de nuevos empresas que ofrezcan productos innovadores a buen
precio y de buena calidad. Productos como Batolas, short Multi usos entre otros. Hasta
el momento en las comunas 5, 6 y 7 no hay empresas dedicadas al disefio y corte y
elaboraciéon de pijamas. Algunas micro empresas ofrecen vestidos de bafos, bluyineria,

boxer hombre, dama e infantil camisetas entre otros estas son:

CREACIONES
LUDAVER

KEVIN SPOR

TATIS SPORT

CREACIONES KAHOVE
CONFECCIONES COLOMBIA
DISENO TEX L.T.D.A

6.1.4 Anélisis de Mercado

El mercado obijetivo lo constituyen las mujeres en todas las edades del sector, en especial
la que habitan en las comunas 5, 6 y 7, almacenes de cadena, cacharrerias, remates
catalogos, entre otros del &rea metropolitana de Medellin.
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El mercado potencial esta concentrado en las jovenes estudiantes y universitarias que
tienes una gran participacion del mercado entre los usuarios consumidores en las
comunas 5, 6 y 7del area metropolitana.

El consumo aparente segun la investigacion de mercado en las regiones donde operara el

proyecto es la siguiente en promedio:

6.1.5 Situacién del mercado:

Para el afio 2009 de acuerdo con la EOIC de la ANDI el sector vendié a precios ex factory
una cifra cercana a los 5,4 billones de pesos, con un crecimiento del 5% respecto del afo
2008 repartido en los diferentes subsectores de acuerdo con el siguiente cuadro, lo que
significa un consumo per capita de aproximadamente US$68 que es muy bajo comparado
con los consumos del area, pues si bien el mercado Colombiano es el cuarto en tamafio,
después de Brasil, México, y Argentina es el noveno en consumo per cépita por lo que

aun existen grandes

Grafica 9.

Produccion Manufacturera Enero-
Junio 2008/ Enero -Junio 2009

Total Industria
Manufacturera Confecciones

H Enero-Junio 2008
Enero-lunio 2009

* jun-09

Fuente: DANE- MMM Junio 2009 Grafico: Crediseguro S.A.
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Metas de Crecimiento 2010 2019 2025 2032

% PIB Industrial 4.4 6 8 10
\VValor Agregado  por 60.000 278.000 457.000 600.000
empleado (US$)

Inversion**(US$Millones) 196 950 1.682 2.367
Exportaciones 1.227 6.331 11.216 15.783
(US$millones)

Empleo* 19.000 25.000 27.000 29.000

Se refiere s6lo al empleo directo en las plantas de produccion, no a los empleos
generados en la cadena de produccién (agricultores, materias primas e insumos,
distribucion etc.), ni a las oportunidades de generacién de ingreso que suman hoy
mas de 750.000 personas a través de los canales de venta directa que podrian
convertirse en mas de 2 millones de personas al 2032, si triplicamos lo que hoy

tenemos.

6.1.6 Estrategia de mercado

6.1.7 Conceptos del Producto o Servicio

A través de este estudio se pretende determinar la demanda de los productos
ofrecidos por la empresa creaciones CAHO nuestra empresa ofrecera una gran
variedad de disefios de pijamas para damas, e infantil a sus clientes quienes
seran: Sefioras se le ofrecerd una gran variedad como pantalones largos, blusas
manga larga y corta batas sefioreras de acorde a la edad y al estilo de cada una.
Jévenes, habra una gran variedad de disefios juveniles teniendo en cuenta la
tendencia de la moda en la actualidad por lo tanto se les ofreceran capri, short,
camisillas, blusas manga corta, sisa, batolas corta, tentadoras y multiusos entre
otros. También se le ofreceran nuestros productos a nifias desde un afio en
adelante pantalones largos, cortos camisas manga larga, cortas, baticas entre

otros.
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Todos estos productos seran fabricados en franela doble punto 100% algodon, en
un solo tono y estampados en gran variedad de colores y disefios de muy buena
calidad.

Con nuestros productos podremos garantizar frescura, suavidad y mucha

comodidad a la hora de dormir y descansar.

6.1.8 Matriz DOFA del producto

Fortalezas: ElI producto entraria a competir con su nuevo valor agregado
(Calidad y bajos precios), tratamiento del producto, empaque, la rapidez en

produccion y tiempos de entrega.

Con la mentalidad siempre de llevar a cabo las ideas, vendiendo el producto
totalmente y en gran cantidad, venciendo a los competidores y aprovechandonos
de sus debilidades para la elaboracion de nuevos disefios.

Para llegar a todo esto se vera cambios, en el disefio del empaque, dando asi una
adaptacion y una buena demanda dentro del mercado, Pero sin llegar a perder la
finalidad y objetivos de nuestro producto; ya que contara con programas
educativos y concienzudos mostrando asi las ventajas de seleccionar nuestros

productos.

Logrando asi contar con la ayuda de expertos en la materia, la cual estén
dispuestos a darnos su experiencia en el producto y la comercializacion de ello.

Debido a la competencia mejoraremos cada dia mas nuestros productos,
cumpliendo con las mayores normas de exigencia y calidad del cliente,
proponiendo asi en un futuro cercano distribuir nuestro producto a diversas partes

del pais.
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Cuadro.10 Matriz DOFA

DEBILIDADES AMENAZAS
> Sector competitivo > La falta de experiencia.
> Falta de tecnologia de > Productos y empresas
punta. posicionadas.
> Poco capital.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
> Bajos precios. > Nuevas herramientas de
> Creacién de nuevos investigacién y mercado.
disefios. > Facilidad para que el
> Innovacién. consumidor adquiera el
N val d producto.
alor agregado. _
, greg > Estudios de mercadeo
> Calidad en los productos

Situacion favorable y
debilidades en la
competencia.

Yy procesos.

Debilidades Internas

> poco capital de inversion

> Ninguna experiencia en creacion de empresa
Amenaza externas

Como se sabe, empezar una empresa de la noche a la mafana es muy
complicado, ademas, conociendo que entrariamos a competir con buenos

productos y empresas que ya estan posicionadas en el mercado.
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6.1.9 Estrategia de Distribucion

Para la distribucion de los productos se hara uso del servicio de transporte publico
con nuestro mensajero, contratando con empresas de transporte como ENVIA que
ofrezcan llevar estos productos con garantia por su conservacién y oportuna

entrega.

6.1.1.1 Estrategias de precio

La empresa estara en capacidad de ofrecer sus productos con excelente calidad

a un precio asequible para los consumidores.

En la etapa operativa se destaca que no se requiere de un gran numero de
personas para este proceso productivo, lo que permite que en una coyuntura de
produccion sea posible la ampliacion de la capacidad productiva sin que se altere

notablemente la estructura de costos fijos.

6.1.1.2 Estrategias de promocion

Las promociones que se manejaran sera:

> Por la compra de un pijama en short, obtendras el 20% de descuento en
una de capri.

> Por la compra de una pijama en batola obsequio una brasilera.

> Por compras por mas de dos productos obtendras descuentos del 30%

La promocion se hard por temporadas al afio a través de los centros de
distribucion a clientes fieles de la empresa, teniendo en cuenta de no incurrir en
grandes costos de produccion y donde el cliente aprecie nuestro servicio a precios
favorables o como un valor agregado sin costo por su buen comportamiento en

consumo de nuestros productos.
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6.1.1.3 Estrategias de comunicacion

CREACIONES CAHO: Se dara a conocer a sus clientes potenciales a través
de:

> Anuncios en la prensa

Anuncios en las paginas amarillas del directorio telefénico

Pancartas y volantes

Correo directo

Correo electronico

Tarjetas de presentacion de la empresa

vV V.V V V VY

Vallas en puntos estratégicos.

Todas estas estrategias de difusion, incluiran un slogan publicitario que identificara

nuestra marca de las demas compaiiias.

En nuestra pagina Web futura (CREACIONES CAHO .COM), se prestara la
suficiente informacién acerca de los diferentes productos, volumenes y servicios
gue se podran encontrar en nuestra empresa, especificando horario, eventos,

promociones y beneficios que ofrecera nuestra compafiia a los clientes.

Los volantes se piensan hacer muy esporadicamente y se manejaran en
sectores definidos de la ciudad, sobre todo en lugares cerca de nuestra

fabricay puntos de venta.

Otro medio publicitario utilizado por CREACIONES CAHO serén los pendones y
carteleras, brindando al cliente informacién sobre los diferentes servicios que se

prestaran y los nuevos productos que se ofreceran.

Las tarjetas, van a tener un objetivo muy particular; ya que va a estar dirigidas a
los clientes con caracteristicas comunes, como son estudiantes, universitarios y
empresarios, permitiendo de esta manera que en el medio en que se desenvuelve

este tipo de clientes, se pueda difundir nuestra empresa.
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Un medio muy eficaz si se quiere llegar a los clientes de manera rapida y efectiva
es el correo directo, a las distribuidoras como almacenes de cadenas, tiendas,
remates entre otros por medio de este se enviara tarjetas, alusivas a dias

especiales como es mes de la madre, amor y amistad navidad etc.

6.1.1.4 Estrategias de Servicio

Para una mejor prestacion del servicio, se tendra disponible una base de datos de
todos los potenciales usuarios de los productos y se les ofrecera una distribucion
oportuna, con productos que garanticen una excelente calidad y satisfaccion a
nuestros clientes; trabajando con personal competente en los procesos y servicios

relacionados con el mismo.

Se puede ofrecer a los clientes un amplio portafolio de productos y disefios para
gue encuentren en CREACIONES CAHO una empresa que cumpla con las

necesidades actuales.

6.1.1.5 Presupuesto de la Mezcla de Mercado

Para la mezcla de mercados se asigna una partida de $ 30.000.000; destinados a
promocién del servicio, publicidad de lanzamiento del negocio, adecuacion de
instalaciones locativas, pancartas, volantes, anuncios en paginas amarillas entre

otros.

6.1.1.6 Estrategia de Aprovisionamiento

Sobre los precios de las materias primas como: telas, elasticos, encajes, etiquetas
marquillas, nylon entre otros se ingresa una lista de precios de contado de

nuestro proveedor alusivo a
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Cuadro 11. Lista de precios de Materias Primas

PRODUCTO PRECIO | UNIDAD DE MEDIDA
TELA 13.000 | kilo

ELASTICO 8.000 | kilo

NILON 1000 | kilo

APLICACIONES 300 | unidad

ETIQETAS 35 | unidad

MARQUILLAS 35 | unidad

OTROS 100 | unidad

Estas materias primas se compran de contado, ya que la politica de ventas de
estos proveedores es comprar por economias de escala y vender de contado al

menudeo o al por mayor a sus clientes.

Nuestro proveedor meta cumple con algunas caracteristicas como lo son: el

acceso, el interés y los ingresos.

Se define el acceso a la facilidad que tenemos por ubicacién geografica para
recepcion de las materias primas enviadas por el proveedor, debido a los costos

que acarrea su transporte y distribucion.

El interés se refleja en el tipo de actividad desempefada por el proveedor, éste

debe utilizar el servicio de transporte dentro de su proceso de distribucion.

Los ingresos, significa que debe estar en capacidad de ofrecer y vender las
materias primas de productos textil utilizadas para la fabricacion de pijamas o

prendas de vestir, teniendo en cuenta que es un precio acorde con el mercado.
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CREACIONES CAHO. Tiene una proyeccion de ventas. Estimada por cada mes

de 10.000 unidades vendidas de pijamas entre short, batola, capri, sefioreras,

pantalones largos, tentadoras y multi usos entre otras.

mercado objetivo (almacenes de cadena, remates, catalogos entre otros).

Para estos trabajos se considerara una proyeccion de 4 afios.

Cuadro 12. Proyeccion de ventas

Distribuidos a nuestro

PROYECCION DE VENTAS (UNIDADES)
PRODUCTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4

POR MES | POR MES POR MES | POR MES
PIJAMAS SHORT 1.000 2.000 3.000 4.000
PIJAMAS MULTI USOS 300 600 800 1.000
PIJAMAS BATOLAS 300 600 800 1.000
PIJAMAS CAPRI 300 600 800 1.000
PIJAMAS TENTADORAS 300 600 800 1.000
PIJAMAS PANTALON LARGO 300 500 600 1.000
PIJAMAS SENORERAS 300 500 600 1.000
Cuadro 13. Proyeccion de ingresos por venta
PROYECCION DE INGRESOS POR
VENTA

Afo 1 (por |Afo 2 (por Ao 3 (por Ao 4 (por
PRODUCTO mes) mes) mes) mes)
PIJAMAS SHORT 10.000.000 20.000.000 30.000.000 40.000.000
PIJAMAS MULTI USOS 4.500.000 9.000.000 12.000.000 15.000.000
PIJAMAS BATOLAS 2.400.000 4.800.000 6.400.000 8.000.000
PIJAMAS CAPRI 3.900.000 7.800.000 10.400.000 13.000.000
PIJAMAS TENTADORAS 4.800.000 9.600.000 12.800.000 16.000.000
PIJAMAS PANTALON LARGO 5.400.000 9.000.000 10.800.000 18.000.000
PIJAMAS SENORERAS 5.100.000 8.500.000 10.200.000 17.000.000
TOTAL VENTA POR MES 36.100.000 77.700.000 90.600.000( 127.000.000
IVA 5.776.000 12.432.000 14.496.000 20.320.000
TOTAL VENTA CON IVA POR MES | 41.876.000 90.132.000| 105.096.000| 147.320.000
TOTAL VENTA CON IVA POR ANO |502.512.000| 1081.584.000|1261.152.000 | 1767.840.000
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6.2 OPERACION
6.2.1 Operacion

6.2.1.1 Ficha Técnica del Producto

FICHA TECNICA

PRODUCTO ‘ PIJAMAS DAMA SHORT

» Descripcién

Pijama en SHORT .Este es un producto que estad disefiado con tela 100%

algodon en tonos pasteles, un solo tono, estampados y colores fluorescentes.

Esta elaborado con 80% nylon y 20% poliéster, accesorios de muy buena calidad.
El short lleva en la cintura elastico de 2.5cm de ancho y ruedos de 2.0

centimetros de ancho y 14 puntadas por pulgadas.

La blusa lleva sesgo de 3.5y 2.5 centimetros de ancho en el cuello y manga en
contraste al cuerpo y 14 puntadas por pulgadas la que es en un solo tono lleva

una aplicacion en el frente.

Todas las costuras interiores de la prenda van tono a tono y 14 puntadas por
pulgadas para evitar que la prenda reviente y ofrecer un producto de excelente

calidad.

Por la calidad de nuestras materias primas nuestro producto brinda comodidad,

frescura y delicadeza a la hora de descansar
Utilidades.

Estos productos estan diseflados para dormir y descansar por la delicadeza de
sus materia primas
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» Composicion

Tela 100% algodon doble punto, 80% nylon y 20% poliéster

» Caracteristicas técnicas

Marquillas, composicion quimica, etiquetas e instrucciones de lavado

» Presentacion

Este producto estard empacado en bolsas de 12*9 centimetros con pegante
adhesivo

» Duracién del producto

Después de la fecha de produccion se conservan durante 3 afios hasta agotar
existencia

» Advertencias

No usar blanqueador, lavado delicado, no dejar en remojo.

6.2.1.2 Estado de desarrollo

En Medellin y su Area Metropolitana, hasta el momento existen 11556 empresas
dedicadas a la confeccién, teniendo en cuenta que en las comunas 5, 6y 7 donde
se va a estar ubicada CREACIONES CAHO no hay ninguna empresa dedicada al
disefio, corte y confeccién de pijamas por lo tanto CRECACIONES CAHO decide
posicionase en el mercado de las pijamas con una nueva marca, que incorpore

productos competitivos, econdmicos y de buena calidad frente a los competidores.

6.2.1.3 Descripcién del Proceso

CREACIONES CAHO. En el proceso de elaboracion del producto debera contar
con areas adecuadas para la realizacion de ello; ya que el producto debera

cumplir estrictas medidas de calidad.
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» Pesado de materias primas: En este paso se procede a pesar todas las

materias primas necesarias para la elaboracion del producto.

» Disefio del producto: en este paso, se hacen diferentes disefios segun la

tendencia de la moda y requerimientos de los clientes

» Sacar moldes: Se sacan Yy se escalan los moldes de acuerdo a las

referencias que se vayan a trabajar

» Corte: En este proceso se hace el trazo segun la referencia, se extiende la tela

y luego se procede a cortar.

» Produccion: Después que el producto esta cortado se pasa a confeccionar en
completo orden, inicia en filete adora armando, pasa a recubrid ora a sesgar,
sigue cerrando costado, maquillando, hacer ruedos, pulir, revisar y por ultimo

empacar en bolsas transparentes por unidad.

» Terminacion: Esta es la ultima etapa del proceso de produccion donde pasa a

pulir, revisar y por ultimo empacar en bolsas transparentes por unidad.

» Almacenamiento: El producto se almacena en estanterias ubicadas por tallas

y referencias hasta su distribucion.

» Comercializacion: El producto se envia a los consumidores por medio de

empresas transportadoras o segun convenio con el cliente.

FLUJOGRAMA DE
PROCESOS.docx
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6.2.1.4 FLUJO GRAMA DE PROCESOS
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6.2.1.5 Necesidades y Requerimientos

Pensando en una idea de investigacion tecnologica, y de puesta en marcha del

plan se considera las siguientes variables para darle vida a un producto, teniendo

en cuenta, su calidad y presentacion.

Cuadro 14. Necesidades y requerimientos

conr | 1ot | hor | cPTA
MATERIALES | NEcESARIA*UN | PRODUCIR | MATERIAL 1 \reEsaRIO
s T | NECESARIO | NEEESAR]
POR MES
TELA 200 G*UN | 1000 UND | $ 2.600.000
ELASTICO 0.0LKG| 1000 UN $ 80.000
NYLON 0.01 KG | 1000 UND | __$ 150.000
MARQUILLA 2 UND | 1000 UND $ 70.000
ETIQUETA 2 UND | 1000 UND $70.000
SESGO 1.5 MT | 1000 UND
BOLSA 1UND| 1000 UND $ 24.000
ENCAJES 30 CM | 1000 UND $ 10.500 1]
APLICACIONES 1UND| 1000 UND $ 30.000
O ADORNOS
$3034500

MAQUINARIA, CANTIDAD vgggR VALOR
LOCAL YEQUIPO MR TOTAL
MESA DE 1| $600.000 $ 60.000
DISENO
MESAS DE 1] $ 1.300.000 $ 1.300.000
CORTE
COMPUTADOR 1| $ 1.000.000 $ 1.000.000
MESAS DE 2|~ $40000 $80.000
OFICINA
LOCAL 1| $600.000 $ 600.000
CORTADORA 1| $800.000 $ 800.000
BASCULA 1| $50.000 $50.000
FILETEADORA 2 [ $ 1.200.000 $ 2.400.000
RECUBRIDORA 2 [ $2.100.000 $ 4.200.000
PLANA 1| $800.000 $ 80.000
MESA DE 1] $100.000 $ 100.000
PULIDA
SILLAS 8| $14.000 $ 112.000
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$ 11962000
VALOR VALOR
MANO DE OBRA CANTIDAD POR TOTAL
PERSONA

OPERARIOS 8 567.000 $ 4.536.000
VENDEDOR 1 1200.000 1.200.000
CORTADOR 1 800.000 800.000
DISENADORA 1| 1.200.000 1.200.000
INGENIERO 1| 1.620.000 1.620.000
INDUSTRIAL
DIRECTOR 1| 1.820.000 $1.820.000
GENERAL

$11.176.000
SALUD, $ 3.527.000
PENSION Y
PARAFISCALES
TRAMITES $ 1.309.700
LEGALES
OTROS $ 3.000.000
TOTAL NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS $ 23.809.200

6.2.1.6 Plan de Produccion

En los planes de produccion mensual de la empresa se tiene estimado la

produccion de los siguientes productos.

Cuadro 15. Plan de produccién

PRODUCTO Ano | Ao 2 | Ao 3 | Afio 4

1 POR POR POR

POR | MES MES MES

MES

PIJAMAS SHORT 1.000 | 2.000| 3.000| 4.000
PIJAMAS MULTI USOS 300 600 800 | 1.000
PIJAMAS BATOLAS 300 600 800 | 1.000
PIJAMAS CAPRI 300 600 800 | 1.000
PIJAMAS TENTADORAS 300 600 800 | 1.000
PIJAMAS PANTALON LARGO 300 500 600 | 1.000
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6.2.1.7 Plan de Compras

Inicialmente se realizaran pagos de contado para compras menores o iguales a $
2.000.000 a 30 dias para compras desde $ 5.000.000 a 60 dias. Teniendo en
cuenta que por toda compra que se haga de contado se pedira un descuento del

10% al proveedor. A continuacion se describe la cantidad de materias primas a

comprar por mes para el primer afno.

Cuadro 16. Plan de compras

MATERIAS PRIMAS, CANT. A COMPRAR POR CANT. TOTAL A
MATERIAL DE ENPAQUE LOTE COMPRAR POR MES
TELA 50KG 200 KG
NYLON 2.5 KG 10 KG
ELASTICO 2.5 KG 10 KG
MARQUILLA 500 UND 2000 UND
ETIQUETA 500 UND 2000 UND
SESGO 0.375 MTS 1500CMS
BOLSA 250 UND 10000 UND
APLICACIONES @) 250 UND 10000 UND

ADORNOS
OTROS 10000 UND

6.2.1.8 Costos de Produccién

Cuadro 17. Costo de produccion

TABLA DE COSTOS DE PRODUCCION EN PESOS INCLUIDO IVA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Mano de obra directa $5.336.000 | $5.903.000 | $6.470.000 $7.037.000
Total $5.336.000 | $5.903.000 | $6.470.000 $7.037.000
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Cuadro 18. Proyeccion de compras en pesos

PROYECCION DE COMPRAS EN PESOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

TELA $7.280.000 | $ 14.560.000 | $19.500.000 | $ 25.610.000
NYLON $ 420.000 $ 840.000 | $1.110.000| $ 1.500.000
ELASTICO $ 224.000 $ 448.000 $ 592.000 $ 800.000
MARQUILLA $ 196.000 $ 392.000 $ 518.000 $ 700.000
ETIQUETA $ 98.000 $ 196.000 $ 259.000 $ 350.000
SESGO

BOLSA $ 67.200 $ 134.400 $ 155.400 $ 240.000
APLICACIONE O

ADORNOS $ 840.000 | $ 1.680.000 $2.220.000 | $ 3.000.000
OTROS $ 280.000 $ 560.000 $ 740.000 | $ 1.000.000
TOTAL $9.405.200 | $18.810.400 | $25.094.400 | $ 36.350.000
TOTAL $ 89.660.000

6.2.1.9 Infraestructura

CREACIONES CAHO. Tendra una infraestructura con todos los requerimientos
por la ARP, para brindarles seguridad y comodidad a los empleados asi tener el

personal operativo a gusto, ya que estd comprobado que un empleado contento es

mas productivo, ademas garantizar calidad en nuestros produccion

Cuadro 19. Costos Infraestructura

MAQUINARIA, VALOR POR
LOCAL Y EQUIPO CANTIDAD UNIDAD VALOR TOTAL
MESA DE DISENO 1 $ 600.000 $ 600.000
MESAS DE CORTE 1 $ 1.300.000 $ 1.300.000
COMPUTADOR 1 $ 1000000 $ 1.000.000
MESAS DE OFICINA 2 $ 40.000 $ 80.000
LOCAL 1 $ 600.000 $ 600.000
CORTADORA 1 $ 1.300.000 $ 1.300.000
BASCULA 1 $ 50.000 $ 50.000
FILETEADORA 2 $ 1.200.000 $ 2.400.000
RECUBRIDORA 2 $ 2.100.000 $ 4.200.000
PLANA 1 $ 800.000 $ 800.000
MESA DE PULIDA 1 $ 100.000 $ 100.000
SILLAS 8 $ 14.000 $ 112000
TOTAL $ 13.262.000
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6.3 ORGANIZACION
6.3.1 Estrategia Organizacional

6.3.1.1 Analisis de la Matriz DOFA: Se presenta un analisis detallado de la
matriz DOFA.

Debilidades

» Falta de tecnologia.

» Falta de recursos financieros para capital de trabajo
» Falta del area de trabajo para nuestros procesos

» Manejo de mercadeo

» Capital de trabajo

Oportunidades

» Ampliacion de mercados para el area metropolitana

» Conveniencias comerciales con el mercado objetivo

» Comercializacion de productos con nuevos disefios y aplicacion
» Adquirir maquinaria y equipos.

Fortalezas

» Hay personal tecndélogo y profesional calificado.
» Innovacion en nuevos disefios

» Procesos de produccion limpios

» Productos de alta calidad a precios asequibles.
» Precios Competitivos.

» Productos de alta aceptacion en el mercado.

Amenazas

» Las empresas que estan posicionadas en el mercado.
» Aumento de precios de las materias primas

» Aparicion de nuevos competidores en el Mercado.
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6.3.2 Estructura Organizacional

ORGANIGRAMA
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6.3.2.1 Plan de personal
Personal requerido, Descripcion y Perfil de cargos

Cuadro 20. Manual de funciones

MANUAL DE CREACIONES
FUNCIONES CAHO

Identificacién del cargo: Gerente general

Objetivo del cargo: Velar por todas las funciones de la empresa, asi como las
operaciones del dia a dia. Frecuentemente, el gerente general es también

responsable de liderar y coordinar las funciones.

Funciones:
> Designar todas las posiciones gerenciales.
> Realizar evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de las funciones

de los diferentes departamentos.

> Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos
anuales y entregar las proyecciones de dichas metas para la aprobacion
de los gerentes corporativos.

> Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y
sus analisis se estan llevando correctamente.

> Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes corporativos

y proveedores para mantener el buen funcionamiento de la empresa.

Requerimientos: Ingeniero industrial y profesional en mercadeo

Experiencia: Minimo 2 afios de experiencia.
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CREACIONES

FUNCIONES CAHO

Identificacién del cargo: Mercadeo y Ventas

Objetivo del cargo: Definir el encargado de dirigir, organizar y controlar el

departamento de ventas.

Funciones:

> Preparar planes y presupuestos de ventas, de modo que debe planificar
sus acciones y las del departamento, tomando en cuenta los recursos
necesarios y disponibles para llevar a cabo dichos planes.

Establecer metas y objetivos.

Calcular la demanda y pronosticar las ventas.

Determinar el tamafio y la estructura de la fuerza de ventas.

Reclutamiento, seleccion y capacitacién de los vendedores.

Compensa, motiva y guia las fuerzas de venta.

Conducir el analisis de costo de ventas.

Evaluacion del desempefio de la fuerza de ventas.

VvV V.V V V V VYV V

Monitorear el departamento.

Requerimientos: Profesional en Mercadeo y Ventas, el gerente de ventas debe
agrupar todas las cualidades de un verdadero lider, como es la honestidad, ser

catalizador, tomar decisiones y ejecutarlas.

Experiencia: Minimo 2 afios de experiencia.
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CREACIONES
FUNCIONES CAHO

Identificacidn del cargo: Direccidon Administrativo y de Operaciones

Objetivo del cargo: Determinar la persona encargada de Administrar y Controlar

los Recursos Humanos, Materiales y Econdmicos asignados a la organizacion.

Funciones:

> Elaborar el Presupuesto Anual.

> Elaborar los Estados Financieros.

> Contratar y/o despedir al Personal.

> Controlar los Ingresos, Egresos e Inventarios.

> Dar respuesta a las recomendaciones de la Contraloria del Estado y a la

Contaduria Mayor de Hacienda.

Elaborar la Cuenta Publica y cumplir con las Obligaciones Fiscales.
Mantener en optimo estado las instalaciones y equipos.

Controlar los Costos.

Realizar los tramites correspondientes para la obtencion de Recursos.
Planear y controlar las operaciones.

Desarrollar los Reportes Mensuales de Operacion.

vV V.V V V VYV V

Desarrollar el Informe Anual de Actividades.

Requerimientos: Ingeniero Industrial y Administrativo.

Experiencia: Minimo 2 afios de experiencia.
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FUNCIONES CREACIONES
CAHO

Identificacién del cargo: Control Calidad

Objetivo del cargo: Definir las funciones del departamento de control de calidad,

este departamento se encargara de administrar la calidad en la planta de

produccion.

Funciones:

>

vV V. V V V VY

Gestionar y supervisar el area de control de calidad en sus fases de
recepcion de materiales, produccion y producto terminado.

Implementar la ISO 9001 e 1ISO 14001.

Asegurar el cumplimiento de las pautas establecidas en las distintas fases.
Supervisar el controlar los procesos de los productos.

Realizar las auditorias internas de procesos y planta.

Controlar la gestién documental.

También gestionard y mantendra el sistema de gestion de calidad en la

planta.

Requerimientos: Analista de calidad.

Experiencia: Minimo 2 afios de experiencia.
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CREACIONES
FUNCIONES CAHO

Identificacién del cargo: Asesor Comercial

Objetivo del cargo: Ejecutar y controlar las acciones de ventas que conduzcan al
logro de los objetivos de: promocion de ventas, participacion en el mercado,

servicio y asistencia técnica, administracion del territorio de ventas.

Funciones:

> Antes de la venta. Realizar prospecciones, organizar el tiempo, intentar
descubrir nuevos sectores, establecer contacto previo con el cliente,
preparar las rutas, preparar las visitas.

> Durante la venta, la visita. Presentacion, oferta, tratamiento de objeciones,
cierre de la venta.

> Después de la venta, el seguimiento. Andlisis de cumplimiento de
objetivos, informe de gestidn diario o atender reclamaciones e incidencias.

> Se encargara de crear nuevos clientes y mantener los conseguidos. Su
labor comercial se desarrolla en los sectores 0 zonas y ubicaciones que le

sean asignadas.

Requerimientos: tecndlogo en ventas

Experiencia: Minimo 1 afios de experiencia.
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CREACIONES

FUNCIONES CAHO

Identificacidn del cargo: Operario

Objetivo del cargo: Definir las funciones principales del operario de produccion.

Funciones:

> Acatar con espiritu de colaboracién todas las 6rdenes impuestas por su
jefe inmediato.

> Realizar todas las labores en las areas productivas y de acondicionamiento
comprometidos con la orden de produccién y de acondicionamiento

> Hacer todo como esta escrito en la ficha técnica y estandarizada en los
procedimientos escritos.

> Avisar de cualquier anomalia que se presente en los procesos en la planta

Requerimientos: Saber manejar maquinaria textil industrial.

Experiencia: Se daran inducciones antes de incorporarlo al proceso
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6.3.2.2 Aspectos Legales

Constitucion de la empresay aspectos legales

La empresa con razon social CREACIONES CAHO. Sera Limitada, llenara todos
los requisitos de ley para su constitucion, ademas de llenar los requisitos del
Fondo Emprender.

La empresa se conformara y legalizara en todos sus tramites una vez tenga todos

los recursos béasicos para poder funcionar.

Con la asesora del Sena, se haria dicho tramite de legalizacion; ante Camara de
Comercio de Medellin, DIAN, Impuestos Municipales y afiliaciones a salud,
riesgos y pensiones del personal. Normas de seguridad y organizacion interna

segun el plan operativo.

La empresa se consolidara y cumplira con todas las normas y requerimientos por

la ARP, Camara y Comercio de Medellin.

Tramites de creacion y constitucion de empresas en Antioquia

Con el nuevo proceso de Simplificacion de Tramites la Unica gestién que el
empresario debe realizar es diligenciar en cualquiera de las sedes de la Camara
de Comercio de Medellin para Antioquia la CARATULA UNICA EMPRESARIAL.
Este documento se compone de un formulario de informacién basica.
Actualmente, la Cadmara de Comercio de Medellin para Antioquia, con el programa
Simplificacién de trdmites, en su afan por innovar y facilitarles a los futuros
empresarios la creacion y constitucién de empresas ha canalizado 10 tramites en
uno solo.

Ahora los empresarios que realicen su matricula mercantil podran adicionalmente

solicitar a través de la Camara los siguientes tramites:
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Consulta de nombre: La seleccion del nombre es un paso fundamental al inicio
de su nueva empresa. Con este Servicio podra enterarse si el nombre consultado
esta registrado o si por el contrario no hay existencia del mismo. Si no aparece
ninguna empresa después de realizada la busqueda, estara confirmando que su

nombre aln no presenta registro, y podra seleccionarlo.

Impuesto de registro: Rentas Departamentales: La Camara de Comercio le
facilita a los comerciantes, el proceso de pago en nuestras sedes del impuesto de
Rentas Departamentales de la Gobernacion de Antioquia, integrado al proceso de

creacion de empresas.

Inscripcion — constitucién: MATRICULA PERSONA JURIDICA: Suscripcion y
Protocolizacion de la Escritura de Constitucion: Los empresarios que deseen
constituir una sociedad deben contactar previamente una notaria, con el fin de

diligenciar la suscripcion de la minuta de constitucion de la sociedad.

La Cémara ha desarrollado un aplicativo en Internet que permite ingresar la
informacion necesaria para la construccién de la minuta, teniendo en cuenta las
validaciones internas del aplicativo, y una vez revisada y aprobada por los socios y

por el Notario, enviarla a la Camara de Comercio.

Una vez diligenciada la escritura, se debe dirigir a cualquiera de las sedes de la
Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, y diligenciar el formulario de
Matricula de Persona Juridica y el anexo DIAN-SM. Esta informacion debe estar

firmada por el Representante Legal.

Inscripcién libros de comercio: De acuerdo con la ley los comerciantes deben
registrar sus libros contables en la Camara de Comercio de su jurisdiccion. El
destino de los mismos es suministrar un fundamento razonable a la fidelidad de

los asientos o del contenido de éstos.

El proceso de registro de los Libros en la Camara lo pueden realizar los

comerciantes en el momento de la matricula, para ello solo basta diligenciar un



76

formato y efectuar el pago respectivo. Podra traerlos fisicamente marcados con la
solicitud correspondiente o adquirirlos en cualquiera de las taquillas del Centro de
Atencion Empresarial.

Matricula de industria y comercio: El impuesto de Industria y Comercio es un
gravamen de caracter obligatorio, recaera sobre todas las actividades industriales,
comerciales, de servicios y financieras, que se ejerzan o realicen dentro de la
jurisdiccion del Municipio, que se cumplan en forma permanente u ocasional, en

inmuebles determinados, con establecimiento o sin ellos.

Los Municipios en convenio son: Medellin, Bello, Girar dota, Copacabana, Barbosa

y Santa fe de Antioquia

DIAN: Inscripcion en el Registro Nacional de Vendedores y asignacion del
Numero de Identificacion Tributario NIT: El Registro Unico Tributario, RUT, es
la base de datos que lleva la Administracion Tributaria a nivel Nacional de los
contribuyentes, la cual comprende la informacion bésica de los mismos, con fines

estadisticos y de control.
Con el RUT a cada contribuyente se le asigna un NIT.

El Numero de Identificaciéon Tributaria, NIT, es la expresidbn numérica
eminentemente tributaria o fiscal que identifica ante impuestos nacionales, asi

como ante otras entidades publicas y privadas a los contribuyentes y declarantes.

Visto bueno de salud: Para el cumplimiento de normas sobre proteccion y
conservacion de la audicién en lo referente al control de las emisiones de ruido
ademas, de un control de la contaminacion del aire con elementos toxicos, en
estos casos, se presenta un supervisor de la entidad para constatar lo anterior y

dar el visto bueno.

Informativo de usos del suelo: Permite conocer en tiempo real los usos

permitidos o no para el ejercicio de una actividad econdmica determinada en una



77

direccion especifica de la ciudad de acuerdo con el Plan de Ordenamiento

Territorial P.O.T. y la reglamentacion existente.

La reglamentacion nacional decreto 2150/95 suprimié las licencias de
funcionamiento y reformoé los procedimientos para poder ejecutar una actividad en

el territorio nacional.

Mientras opere el establecimiento ha de cumplir con los requisitos para su
ubicacion definidos en la normativa que los regula y de las entidades competentes
en materias tales como: La racional mezcla de usos, respecto y manejo despacio
publico, parqueaderos, control de impactos ambientales, intensidad y conflictos

funcionales, horarios, condiciones locativas.

Informar a la oficina de planeacion correspondiente el inicio de las
actividades: Para dar cumplimiento a la ley 232 de 1995, los comerciantes
deberan reportar a la oficina de planeacion correspondiente la apertura de la

actividad econdmica, indicando la ubicacion y actividad a desarrollar.

Seguridad de establecimientos abiertos al publico: Consiste en un certificado
gue expide el Cuerpo de Bomberos donde consta que el local donde funcionaré la

empresa o establecimiento de comercio retine normas minimas de seguridad.
En la inspeccion ocular se constata algunos elementos como:

Extintor
Equipo de Seguridad

Instalaciones eléctricas en buen estado

YV V V V

Puertas de acceso y salida sin obstaculos
Los formatos que debe diligenciar para realizar su Matricula son:
> Caratula Unica Empresarial

> Anexo Matricula Mercantil
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> Anexo DIAN-Secretaria Municipal (SM)
> Formulario DIAN

Sociedad limitada

Se constituye mediante escritura publica entre minimo dos socios y maximo
veinticinco, quienes responden con sus respectivos aportes, y en algunos casos
segun el Codigo de Comercio articulos 354, 355 y 357, se puede autorizar la
responsabilidad ilimitada y solidaria, para alguno de los socios. Los socios deben
definir en la escritura publica el tiempo de duracién de la empresa y podran
delegar la representacion legal y administracion en un gerente, quien se guiara por
las funciones establecidas en los estatutos. El capital se representa en cuotas de
igual valor que para su cesion, se pueden vender o transferir en las condiciones
previstas en la ley o en los respectivos estatutos. Cualquiera que sea el nombre de
la sociedad debera estar seguido de la palabra "Limitada" o su abreviatura "Ltda."
gue de no aclararse en los estatutos hara responsable a los asociados solidaria e

ilimitadamente.

La sociedad limitada debe cumplir lo siguiente:

> El total de capital debe ser pagado al momento de la constitucion.

> Debe registrarse en Camara de Comercio, con la escritura publica
(estatutos).

> Debe pagar industria y comercio.

> Debe pagar el impuesto de Rentas Departamentales.

> Posee una identificacién suministrada por la DIAN, llamada NIT.

> La responsabilidad de los socios es limitada, segun sus aportes.

> Debe poseer minimo dos socios, maximo 25.

> Debe llevar contabilidad y actas de las reuniones, ambos documentos

> registrados en la Camara de Comercio.
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Tramites de funcionamiento

Asi mismo, una vez la empresa empieza a funcionar el empresario debe tener en

cuenta ciertos tramites de funcionamiento y de seguridad laboral

Registrar los libros de Comercio: El Registro de los libros en las Camaras de
Comercio no cumple una funcién de publicidad, como si ocurre con las matriculas
y las inscripciones. En una medida que brinda proteccion a la integridad material
de los libros y seguridad y certeza sobre el propietario y el destino de los mismos,
para suministrar un fundamento razonable a la fidelidad de los asientos o del

contenido de los libros.

Son libros que se registran en blanco y cuyo contenido esta amparado por la
reserva garantizada en la Constitucién Politica, para los libros y papeles privados

de toda persona.

Podré traerlos fisicamente con las solicitudes correspondientes o adquirirlos en la

camara de comercio.

Registro de Proponentes: El registro de proponentes tiene por objeto la
inscripcion, clasificacion y calificacion de todas las personas naturales o juridicas
nacionales o extranjeras que aspiren a celebrar con las entidades estatales, los

contratos de: obra, consultoria, compraventa y suministro de bienes muebles.

Diligenciando el formulario Unico, el cual viene acompafiado de las instrucciones,
podra en un solo acto de inscripcion, clasificarse como Constructor, Consultor o
Proveedor por el mismo valor. La inscripciéon tiene vigencia de un afio y debera

renovarse dentro del mes anterior a su vencimiento

Este paz y salvo se debe renovar cada afo, dentro de los primeros meses, sin

importar el tiempo en el cual se obtuvo en el afio anterior.
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Tramites de Seguridad laboral: Los requisitos que se describen a continuacion
deben realizarse una vez la empresa entra en funcionamiento para garantizar la

seguridad social de sus empleados:

Inscribirse ante la Administracion de Riesgos Profesional (Privada o ISS). Asi
mismo es necesario que el empleador inscriba a sus empleados en una
Compensacion Familiar (Pagar ICBF (3% del valor de la Némina), SENA (2%), y

Cajas de compensacion familiar (4%)) - Consultar ley 590 articulo 43.

Afiliar a los trabajadores al Sistema de Seguridad Social y de Pensiones ante las

Entidades Promotoras de Salud (EPS) y Fondo de Pensiones

> Afiliar a los trabajadores a los Fondos de Cesantias.
> Inscribirse a un programa de seguridad industrial.

Solicitud de autorizacion para numeracion: Si usted es persona natural o
juridica y es responsable del impuesto sobre las ventas IVA, usted debe solicitar

autorizacion para la numeracion de las facturas que debe imprimir.

Los siguientes son los requisitos y documentos necesarios para realizar el tramite
ante la DIAN:

Formato debidamente diligenciado en original y copia de la solicitud de
autorizacion para la numeracion, de acuerdo con las instrucciones que se

encuentran en el respaldo del formato.

> Fotocopia cédula del representante legal o de la persona natural.

> Fotocopia del NIT

> Si el tramite no se realiza personalmente, debe mediar poder otorgado en
debida forma.

> El tiempo aproximado de

> respuesta es de cinco (5) dias habiles.



6.3.2.3 Costos Administrativos
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Cuadro2l: Costos administrativos y produccioén

NOMINA MENSUAL DE CREACIONE CAHO

AUXILIODE| TOTAL
SUELDO SUELDO TOTAL NETO POR

NOMBRES MENSUAL DIAS DEVENGADO TRAI_\II_EPOR DEVDE(l)\lGA EPS |PENSION DEDUCIDO!  PAGAR
OPERARIO 1 567.000 30 567.000 |67.800 634.800 23.060| 23.060 46.120 558.680
OPERARIO 2 567.000 30 567.000 |67.800 634.800 23.060| 23.060 46.120 558.680
OPERARIO 3 567.000 30 567.000 |67.800 634.800 23.060| 23.060 46.120 558.680
OPERARIO 4 567.000 30 567.000 |67.800 634.800 23.060| 23.060 46.120 558.680
OPERARIO 5 567.000 30 567.000 |67.800 634.800 23.060| 23.060 46.120 558.680
OPERARIO 6 567.000 30 567.000 |67.800 634.800 23.060| 23.060 46.120 558.680
OPERARIO 7 567.000 30 567.000 |67.800 634.800 23.060| 23.060 46.120 558.680
OPERARIO 8 567.000 30 567.000 |67.800 634.800 23.060| 23.060 46.120 558.680
CORTADOR 1 800.000 30 800.000 |67.800 867.800 23.060| 23.060 46.120 824.680
DISENADORA 1[1.200.000 30 1.200.000 0 1.200.000 48.000| 48.000 96.000 1.104.000
PROFECIONAL
DE VENTAS 1 |1.200.000 30 1.200.000 0 1.200.000 48.000| 48.000 96.000 1.104.000
ANALISTA DE
CALIDAD 800.000 30 800.000 |67.800 867.800 23.060| 23.060 46.120 824.680
INGENIERO
INDUSTRIAL Y
ADMON 1.620.000 30 1.620.000 0 1.620.000 65.000| 65.000 130.000| 1.490.000
GERENTE 1.800.000 30 1.800.000 0 1.800.000 72.000| 72.000 144.000] 1.656.000
TOTAL 11.956.000 11.956.000 678.000 |12.634.00 | 377.200| 377.200 927.200 | 11.472.800
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APORTES

SALUD Y PENSION 20.5% 2.450.980
SENA 2% 239.120
CAJA DE

COMPENSACION 4% 478.240
ICBF 3% 358.680
TOTAL APORTES 3.527.020

6.3.2.4 Costos de tramites legales

Cuadro 22: Costos tramites legales

GASTOS POR REQUISITOS LEGALES
Tipo de registro Entidad gestora Costo($)

Certificado de homonimia Camara de comercio ninguno
Escritura publica Notaria 60.000
RUT DIAN ninguno
NIT DIAN ninguno
Formulario Unico empresarial Céamara de comercio 3.700
Derecho de matricula Céamara de comercio 120.000
Registro de marca Ase marcas 1.200.000
Impuesto por registro Cémara de comercio 105.000

TOTAL 1.309.700

6.3.2.5 Gastos administracion mensuales

Cuadro 23: arranque

DESCRIPCION VALOR
Local $600.000
administracion $300.000
Servicios publicos $550.000
Publicidad $700.000
SubTotal $2.150.000




6.4 FINANZAS

6.4.1 Ingresos
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Cuadro 24: Ingresos por ventas

PROYECCION DE INGRESOS POR
VENTA

Afo 1 (por |Afo 2 (por Afo 3 (por Afo 4 (por

PRODUCTO mes) mes) mes) mes)
PIJAMAS SHORT 10.000.000 20.000.000 30.000.000 40.000.000
PIJAMAS MULTI USOS 4.500.000 9.000.000| 12.000.000| 15.000.000
PIJAMAS BATOLAS 2.400.000 4.800.000 6.400.000 8.000.000
PIJAMAS CAPRI 3.900.000 7.800.000 10.400.000 13.000.000
PIJAMAS TENTADORAS 4.800.000 9.600.000| 12.800.000| 16.000.000
PIJAMAS PANTALON LARGO 5.400.000 9.000.000 10.800.000 18.000.000
PIJAMAS SENORERAS 5.100.000 8.500.000| 10.200.000| 17.000.000
TOTAL VENTA POR MES 36.100.000 77.700.000 90.600.000| 127.000.000
IVA 5.776.000| 12.432.000| 14.496.000| 20.320.000
TOTAL VENTA CON IVA POR

MES 41.876.000| 90.132.000| 105.096.000| 147.320.000
TOTAL VENTA CONIVAPOR 155 512 000|1081.584.000| 1261.152.000 | 1767.840.000

ANO




6.4.2 Balance inicial
Cuadro 25. Balance inicial

Periodo mensual
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ACTIVO

Activo Corriente

Caja y bancos $ 35.000.000
Cartera $ 18.328.000
Inventario $ 4.854.300
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 58.182.300
ACTIVO FIJO

Mobiliario y Equipo $11.962.000
TOTAL ACTIVO FIJO $11.9620.00
OTROS ACTIVOS

Permisos y Licencias $ 3.550.000
TOTAL OTROS ACTIVOS $ 3.550.000
TOTAL ACTIVOS $ 73.594.300
PASIVOS

Cuentas por pagar fondo SENA 5.529.782




6.4.3 Flujo de caja de la inversion

Cuadro 26: Flujo de caja de la inversién

FLUJO DE CAJA

DEPRECIACIONES
Y
AMORTIZACIONE

- INVERSION EN
ACTIVOS FIJOS

- 4.950.800

- 7.500.000

- 11.962.000

- 4.950.800

-7.500.000

-11.962.000

- 4.950.830

-10.850.000

-19.141.614

DEL PROYECTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
INGRESOS 502.512.000 | 1081.584.000 | 1261.152.000 | 1767.840.000
_COSTOS Y -319.860.200 | - 467.522.640 | - 566.930.640 | - 761.997.840
GASTOS

-2.561.800

B B ol Riiind Kiinl

- IMPUESTOS

-12.985.000

-20.098.695




6.4.4 Estado de resultados

Cuadro 27. Estado de resultados
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ESTADO DE RESULTADOS CREACIONE CAHO

VENTAS 41.876.000
(-) Devoluciones y descuentos 8.750.300
INGRESOS OPERACIONALES

33.125.700
(-) Costo de ventas 3.896.500
UTILIDAD BRUTA OPERACIONAL

29.229.200
-) Gastos operacionales de ventas
©) perac Y 3.585.430
(-) Gastos Operacionales de
administracion 6.850.970
UTILIDAD OPERACIONAL 19.486.520
(+) Ingresos no operacionales 0,00
(-) Gastos no operacionales 0,00
UTILIDAD NETA ANTES DE
IMPUESTOS 19.486.520
(-) Impuesto de renta y complementarios
(34%) 6.625.416
UTILIDAD LIQUIDA

12.861.104
-) Reserva legal (10%
0 gal ( ) 1.286.110

UTILIDAD DEL EJERCICIO

11.574.994




6.5
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PLAN OPERATIVO

6.5.1 Plan operativo

Cuadro 28. Plan operativo

SGC-Reg-01
CREACIONES Caracterizacion del [ Fecha: OCTUBRE 20
CAHO Plan operativo de 2012

Actualizacion: 0

PROCESQO: Elaboracion del plan operativo

LIDERES DEL PROCESO: OSMANY HOYOS CAVADIA

OBJETIVO: definir un plan operativo y cronograma de actividades que permita

registrar las variables necesarias para desarrollar el plan de negocios planteado y

luego medir su cumplimiento y efectividad.

INICIO: En la clasificacion de todas las | FINAL: Con la implementacion

variables presentes en el plan de negocios. de la empresa, logrando el

posicionamiento de esta en el

mercado.

ENTRADAS AL PROCESO:

>

VvV V.V V V V VYV V VY

Monetarios: $98.750.000 capital necesario para el arranque del plan.
Recurso que se tramitara con el fondo EMPRENDER SENA
Materia prima

Areas, Maquinaria y Equipo:

Maquinas filete adoras

Maquinas recubrid oras

Maquina plana

Cortadora

Mesa de corte

Computador

Mesa de disefio
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> Mesa de pulida y empaque
> Sillas

Plan propuesto para controlar y hacer seguimiento a los avances, utilizacion de los

recursos y gestion con el fin de observar en forma clara la realizacion del proyecto.

> Contactar cita con la Dra Marisol (Directora del fondo EMPRENDER
SENA). Para iniciar proceso de estudio de viabilidad del plan de negocios.

> Seguimiento y aprobacion del plan de negocios por parte del fondo
EMPRENDER SENA.

> Acondicionamiento del area de trabajo y adquisicion de Maquinaria y

Equipo.

Proceso de tramite de escritura y gastos notariales.

Proceso de registro de marcas y patentes de los productos y empresa.

Tramitar registro mercantil ante la Procuraduria de Industria y Comercio.

YV V VYV V

Aplicacién y puesta en marcha de la empresa y su proceso productivo.

PROVEEDORES

Fondo emprender SENA
Textiles Terremoto
Insuma quinas
BIKYTEX LTDA.

E lastex LTDA.

CLIENTES: Almacenes de cadenas, distribuidoras, remates. Pequefos

almacenes, miscelaneas

REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE: Productos de excelente calidad en toda la
linea.
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PRINCIPALES ASPECTOS CRITICOS Y | RESPONSABLE
ACTIVIDADES DE CONTROL.:
> Calidad de los
procesos y | Lider del Proyecto
> Satisfacer las productos.
necesidades de los
clientes. > Cumplimiento del | Lider del Proyecto

plan en general.
> Adoptar un buen plan

de mercadeo y| > Eficiencia en la
Marketing. implementacion de | Lider del Proyecto
indicadores de
> Administrar gestion.

eficazmente todas las
variables presentes.

INDICADORES DE GESTION A UTILIZAR EN EL PROCESO DEL PLAN:

Efectividad: Tiempo utilizado en la ejecuciéon del plan * 100
Tiempo programado para cumplir el plan

Cumplimiento: # de actividades realizadas * 100
# de actividades programadas

Cumplimiento: fechas de inicio reales x 100
fechas de inicio programadas

Cumplimiento: fechas de término real x 100
fecha de término programadas

NO CONFORMIDAD

> Incumplimiento de las Metas propuestas.
> Inobservancia en el cronograma de actividades propuesto para el plan
Operativo.
RESPONSABLE REVISO APROBO
CARGQO: Lider del Proyecto Lider del | Lider del Proyecto
Proyecto

FIRMA: Osmany Hoyos
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Cuadro 29. Cronograma de prioridades y cumplimiento

CUMPLIMIENTO

ACTIVIDAD

FECHA DE
CUMPLIMIENTO

Sl

NO

OBSERVACIONES

Contactar cita con la Dra.
Marisol (Directora del fondo
EMPRENDER SENA). Para
iniciar proceso de estudio
de viabilidad del plan de
negocios.

Octubre 20 de
2012

Seguimiento y aprobacion
del plan de negocios por
parte del fondo
EMPRENDER SENA.

Entre los meses
de Agosto a
Diciembre del
2012

Acondicionamiento del area
de trabajo y adquisicion de
Maquinaria y Equipo.

Entre los Meses
de Febrero a
Julio del 2013

Aplicacion y puesta en
marcha de la empresa y su
proceso productivo.

Septiembre 2013

6.5.2 Metas sociales

» El sector econédmico muestra un impacto importante al generar empleo en los

sectores locales y nacionales, mostrando a toda la comunidad en general una

empresa diferente que les puede brindar productos de muy buena calidad y

asequibles para todos los estratos sociales.

» Nuestra meta es poder llegar y abastecer todo el mercado objetivo donde se

darda el inicio de la empresa e igualmente fortalecer la organizacion, ser

competitivos, llegar a otras ciudades y buscar la exportacion del portafolio de

productos.
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» Mejorar la economia y la calidad de vida de nuestros empleados, para nosotros
es el factor mas importante para ser competentes en productividad, la atencion
a los clientes sera una relacion ética y humana siempre pensando en el
beneficio en comun (Gana-Gana), estos pilares son esenciales para el

crecimiento de la empresa.

» Es una empresa que muestra en sus procesos una produccion limpia para crear

productos de muy buena calidad.

» El manejo de residuos permite el reciclaje o reutilizacion de material, evitando
pérdidas y contaminacién para contribuir en la conservacion de los recursos

naturales y al cuidado del planeta.

» Los manejos de los materiales en el proceso se hacen con normas técnicas de
seguridad y control con un proceso dirigido y estandarizado para cada producto

O proceso.

» Con este proyecto se apoya el desarrollo del sector cosmético en Antioquia.
Estaremos encaminados hacia una mejora continua, buscando llegar a los
clientes con productos innovadores y creativos que satisfagan todas las

necesidades presentes y/o futuras.

6.6 IMPACTO
6.6.1 Impacto

Genera un impacto positivo por generar 11 empleos directos en su etapa de inicio.
Activa la economia local y regional, ya que los clientes consumidores de los

productos tendran una nueva opcion a la hora de elegir.

Los usuarios podran disfrutar de de productos con una excelente calidad y a

precios econdémicos faciles de adquirir.
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Existe la intencion de abastecer el mercado regional, conquistar el mercado

nacional y con expectativas de exportacion a largo plazo.

Dinamizamos la economia mejorando la calidad de vida de empleados y usuarios.

Estamos comprometidos con la conservacion del medio ambiente por esta razon
se involucra en nuestros procesos una cultura de produccion limpia permitiendo el
manejo del reciclaje o reutilizaciébn de material, evitando pérdidas y contaminacion.
Entre el mediano y largo plazo se abriran mercados en municipios que estén fuera
del &rea metropolitana con el objetivo de activar la economia en estos, municipios

como: Amaga, Ri6 negro, Marinilla, Guarne, Entre otros. Abarcar todo el

departamento vy el resto del pais.

6.6.2 Equipo de Trabajo

Cuadro 30. Equipo de trabajo

NOMBRE CORREO OCUPACION

OSMANY HOYOS CAVADIA Osmanyhoy@hotmail.com | Estudiante

GISELA MONSALVE FANNEGRA | Gselam73@gmail.com Asesor

6.7 RESUMEN EJECUTIVO

6.7.1 Resumen Ejecutivo

La empresa CREACIONES CAHO presenta en todas sus fases proyecciones
positivas. En el estudio de mercado se puede observar que los productos
ofrecidos por la empresa marcan una diferencia a los productos establecidos en el

mercado.
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En el sector de textil existen una gran variedad de empresas lo cual obliga a
nuestra empresa ser mas competitiva no solo con precios sino con calidad,
atencién a los clientes, tener un amplio sistema de mejoramiento continuo en

todos los procesos lo cual permitira tener beneficios en todo el plan de trabajo.

El personal sera calificado, valorado y motivado para comprometerlo con todo el
sistema en general, para la empresa es muy importante la calidad humana pues

en ella se refleja el éxito de la misma.

El conocimiento del sector por parte de los promotores del proyecto ha permitido
identificar ventajas especificas las cuales nos ayudaran a tener una diferencia en

el campo competitivo:

> Grupo de trabajo dedicado al mejoramiento continuo de todo nuestro
sistema de produccion y la empresa en general, esto brinda y ayuda a ser

mas competitivos en todas las areas.
> En la etapa operativa se destaca que no se requiere de un gran nimero de
personas para este proceso favoreciendo la ampliacion de la capacidad

productiva sin que altere notablemente la estructura y los costos fijos.

> La empresa estara en capacidad de ofrecer productos a un precio

competitivo.

> Medidas que minimicen en los diferentes procesos productivos.
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7. CONCLUSIONES

Durante el estudio se encontré que es factible realizar la creacién de una empresa

dedicada a la produccion de PIJAMAS para damas.

Para lograr indices de competitividad altos es necesaria la contratacion de
personal altamente calificado para la funcion a desempefiar, que tenga una
excelente actitud de servicio logrando de esta manera prestar el mejor servicio a
nuestros clientes por parte de todo el personal, haciendo a CREACIONES
CAHO una empresa cada vez mas competitiva y con mayor penetracion en el

mercado.

Este proyecto es factible a partir de los siguientes aspectos:

» A partir del andlisis del mercado se encontré que el destino comercial cuenta
con las mejores perspectivas para el desarrollo del proyecto en las comunas 5,

6 y 7 del area metropolitana del valle de aburra.

» El proyecto determina que Colombia es igualmente un pais que presenta
tendencia de consumo creciente de la poblacion y que considerando los
beneficios que trae la aprobacién del TLC. Podra considerarse como un destino

para importar y exportar productos.
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